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EDS' VD Bernt Malmkvist och Bengt Gustafsson, VD för ESA 
marknaden. 

två chefer i två Ericsson-bolag som är ett slagkraftigt par på den svenska 
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EDS OCH ESA - ETT 
SLAGKRAFTIGT PAR 
Bakom förkortningarna EDS och ESA står LM Ericsson 
Data Services AB och Ericsson Sverige AB. EDS har 
funnits i ett par år men är ganska anonymt utanför 
Ericsson och t o m till stor del inom Ericsson. ESA är 
några månader gammalt och är därför av naturliga skäl 
ännu relativt okänt. Båda bolagen är moderna av-

knoppningar från tidigare etablerade Ericssonverksam­
heter. Båda är också inriktade på den nya tuffa avregle­
rade Sverigemarknaden. De tar upp kampen mot alla 
frisläppta konkurrenter med hela Ericsson bakom sig 
och till stor del hand i hand med varandra. 

Sidorna 2, 3 och 11 

E-P DATA -
en i familjen 
E-P DATA är det största data­
företaget i sydöstra Sverige. 
VD Urban Jansson (bilden) 
kan konstatera att framtiden 
ser ljus ut för det lilla snabb­
växande Ericssonföretaget. 
Men det är en ljus framtid i 
skuggan av en oviss för de 
omkring 700 anställda på tele­
fonapparatfabriken i bak­
grunden. Sidan 10 

Telecom värt 
en mässa 
Fä sista sidan berättar vi om 
ASIA Telecom i Singapore och 
CeBn"89 i Hannover. Breda 
Ericssonsatsningar som gav 
mycket goda resultat Bilden vi­
sar den indiske kommunika­
tionsministern Bir Bahdur Singh 
på besök i Ericssons monter. 

Sid 12 

"Låt JAS 
flyga vidare" 
Fortsätt med JAS-projektet! Det 
var det klara beskedet från en 
majoritet av svenskarna i en 
SDO-undersökning. Trots be­
kymren med provflygningarna 
tycker de tillfrågade att projektet 
ska fullföljas. Samtidigt konsta­
terar Mats Halivarsson i Utsik­
ten att försvarsindustrins fram­
tid är i stöpsleven i hela Väst­
europa. Sidorna 4 och 5 
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Den marknad som 
Ericsson Sverige AB 
(ESA) skall arbeta på 
väntas få en snabb 
tillväxt de närmaste 
åren. Totalt kan vär­
det uppskattas till 
omkring 3-4 miljar­
der kronor. 

Samtidigt går denna 
kommunikationsmarknad 
för tal och data en turbulent 
period till mötes. Avregle-
ringen betyder fritt fram för 
en rad nya konkurrenter. 
Erfarenheterna från andra 
avreglerade telemarknader, 
t ex i USA och England, sä­
ger att dessa drar till sig in­
tressenter från såväl tele­
kommunikations- som da­
takommunikationssidan 
och att konkurrensen där­
med blir mycket hård både 
med produktanpassning 
och priser. 

Monopolet på växlar med 
fler än 200 anknytningar 
försvinner 1 juli 1989. När 
vi passerat detta datum är 
det värt att notera att Sveri­
ge kommer att vara en av de 
öppnaste telemarknaderna i 
världen. Då är det inte myc­
ket kvar som Televerket har 
monopol på. 

Från den 1 augusti förra 
året råder fri konkurrens på 
linjeväljare och telefonap­
parater med växelfunktio­
ner och från och med den 1 
oktober på analoga televäx­
lar med mindre än 25 an­
knytningar. Det gäller ock­
så olika typer av kommuni­
kationsutrustning, såväl 
hårdvara och mjukvara som 
service, underhåll och nät­
byggnad. 

Monopolutvecklingen inom telekommunikationsområdet i Sverige går snabbt. Efter den 1 juli i sommar är Sverige en av 
de mest avreglerade marknaderna i hela världen. Då är det fritt fram för våra konkurrenter att ta upp kampen med oss 
och Televerket på en marknad som var nästan helt stängd för mindre än fyra år sedan. 

Godkännande 
Monopolet på växlar upp till 200 anknyt­
ningar försvann 1 april i år. 

Innan konkurrensen och leveranserna 
kan börja på allvar måste produkterna pro­
vas och godkännas av Televerkets Godkän­
nandekontor. Det är en opartisk instans 
som skall testa utrustningen och utfärda 
sitt godkännande med T-märkning, en 
slags S-märkning för teleprodukter. Till 
hösten blir kontoret en fristående myndig­
het kallad Statens Telenämnd, STN. 

ESAs marknader är i mycket grova drag 
den privata kommunikationsmarknaden 
för tal och data, där företag och organisa­
tioner är kunder. 

Hård konkurrens 
Om vi börjar med den avreglerade växelmark­

naden kan det uppskattningsvis röra sig om 
150 000 till 180 000 linjer per år, med cirka två 
tredjedelar för de mindre systemen upp till 200 
anknytningar. I pengar är den marknaden giss­
ningsvis värd 500-600 Mkr per år, någorlunda 
jämnt fördelad mellan större växlar (över 200 
anknytningar) och mindre. 

Erfarenheterna från utlandet antyder att kon­
kurrensen kommer att bli mycket hård på de 
mindre växlarna med en snabb och övergående 
marknadstillväxt i antal system på omkring 15 
procent de närmaste fem åren. För de större 
systemen är tillväxttakten lugnare, omkring 
5-10 procent per år. 

Ännu större i pengar räknat är "kringmark-
naden", dvs alla de produkter och systemlösnin­
gar som byggs upp i företag och organisationer 
kring företagsväxlarna. Det är fråga om system 

för internkommunikation, t ex snabbtelefoner 
samt telefonapparater, service, underhåll, ut­
bildning, hela datakommunikationssidan med 
"dataväxlar" typ Ericsson Eripax, kablingssys-
tem, nätverkslösningar (sk VANs och LANs), 
modem, multiplexorer, radiolänkar inklusive 
nätbyggnad av systemen. 

Svår prognos 
En prognos är svår att göra men branschkunni­
ga personer beräknar "kringmarknadens" vär­
de till 1,5 miljarder idag och en snabb ull växt på 
kanske 20 procent per år i flera år framöver. De 
största segmenten är kablingssystem inklusive 
lokala nätverk (LANs) med ett värde kring 
600-800 miljoner. 

Om vi återigen lyssnar till erfarenheter från 
redan avreglerade marknader kan vi räkna med 

en intensiv funktions- och sys­
temutveckling mot standards i 
denna delmarknads alla små-
nischer, med hård priskonkur­
rens från nya och etablerade 
aktörer. Några kommer att bli 
succéföretag, andra blir dags­
ländor beroende på den mark­
nadsposition man tidigt lyckas 
etablera. 

Marknaden för mobil kom­
munikation består av mobilte­
lefoner t ex system för mobil­
datakommunikation, person­
sökningssystem och system för 
landmobilradio. 

Växer snabbt 
Speciellt mobiltelefonmarkna­
den växer i svindlande fart med 
25 procent per år och produk­
tutvecklingen går oerhört fort 
med en samtidigt ökad prisp­
ress. Det är redan en miljard­
marknad där Ericsson har en 
god position med 20-25 pro­
cent för sin HotLine till Tele­
verkets NMT-system. 

Landmobila radiosystem för 
talkommunikation "har en lug­
nare men stadig tillväxttakt. 
Huvudkunderna finns inom 
transport, offentlig förvaltning 
samt övrig industri. Ericsson 
har här en mycket stor andel av 
systembeståndet på 60-70 pro­
cent. Detta är viktigt då efter-
marknaden är betydelsefull. 

En kraftig tillväxt väntas för 
mobila radiosystem för inte­
grerat tal och data vilken snart 
är en halvmiljardmarknad. 

Sladdlöst 
Marknaden för personsökning 
beräknas till 50-60 miljoner. 
Den har en intressant framtid 
med en utveckling av företag­
sinterna system och sk HBS 
eller minicallsystem parallellt 
med att "sladdlösa telefonsys­
tem" utvecklas. 

Slutligen har vi serviceverk­
samheten av de mobila och sta­

tionära kommunikationssystemen. Det är inte 
alltid användaren vill eller ens kan utnyttja ori­
ginalleverantörens service, varför många vill 
vara med och konkurrera, inklusive Ericsson. 
Här finns en marknad som åtminstone kan upp­
skattas i flera hundratals miljoner kronor per år. 

Den svenska marknaden är naturligtvis inte 
stor i internationell jämförelse, men den har av­
ancerade och kunniga köpare. Många känner 
sig också kallade att komma in som leverantö­
rer från internationellt etablerade företag som 
IBM, Siemens, Alcatel till små nystartade 
agenturföretag. 

Branschexperterna räknar med en snabb till­
växt och en turbulent period de första fem åren, 
därefter har agnarna sållats från vetet och ut­
vecklingen går in i en lugnare fas. 
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Gunnar Blomquist, chef för Marknadsdivisionen. Uldis Zervens, chef Administrativa Divisionen. Tomas Julin, chef Operativa Divisionen. 

Tre med visioner om ESA 
Ericsson Sverige AB, ESA, håller 
på att ta form ordentligt. Tre nya 
divisionschefer tillsattes i februa­
ri. De ska nu jobba vidare med 
att utveckla organisationen inom 
sina ansvarsområden för att ESA 
ska bli slagkraftigt på den allt­
mer avreglerade Sverigemarkna­
den. De tre är chefen för Mark­
nadsdivisionen Gunnar Blom­
quist, chefen för Administrativa 
Divisionen Uldis Zervens och 
chefen för Operativa Divisionen, 
Tomas Julin. Vilka är dessa tre 
och hur ser de på sina roller inom 
ESA? Vi ställde sju frågor till 
dem. 

1. Vad gjorde du innan du kom 
till ESA? 

Gunnar Blomquist: 
Senast var jag utbildningschef på Ericsson 

Radio Systems, ERA, efter att sommaren 1988 
kommit tillbaka från tre års tjänstgöring i Thai­
land. En intressant och utvecklande tid för mig 
och min familj. 

Uldis Zervens: 
Sedan 1987 VD för Ericsson Signal Systems 

i Australien. 

Tomas Julin: 
Jag var VD för Ericsson Traffic Systems AB 

och chef för Affärsenhet Trafiksignaler inom 
Ericssonkoncernen från 1987. Före det var jag 
under tre år anläggningschef på divisionen för 
mobiltelefonsystem inom ERA. Från 1981 hade 
jag olika ledande befattningar inom Affärsom­
råde Nätbyggnad, bl a jobbade jag 1982-83 
med ett stort projekt för en militäranläggning i 
Saudi-Arabien. 

2. Hur hamnade du på ditt nya 
jobb? 

Gunnar Blomquist: 
En chans som dök upp och vars innehåll var 

lätt att tacka ja till. 

Uldis Zervens: 
Två huvudskäl: 

• Idén med ett för Ericsson gemensamt distri­
buerande bolag i Sverige är helt rätt. Jag har 
tidigare under min tid på Koncernstab 
Marknad drivit liknande samordningsfrå­
gor och sett att det finns mycket att vinna ge­
nom att på ett rationellt sätt samordna olika 
affärsområdens intressen på en marknad. 

• Ledningens och personalens sammansätt­
ning borgar för att ESA har förutsättningar 
att bli ett modernt, effektivt och lönsamt bo­
lag som det är roligt att arbeta i. Målsättnin­
gen med att gå till jobbet är ju att positivt bi­
dra till koncernens lönsamhet och utveck­
ling. Men det skadar inte om man trivs 
under tiden. 

Tomas Julin: 
Jag blev tillfrågad av ESA:s VD Bengt Gus­

tafsson som jag tidigare jobbat ihop med inom 
Ericsson Signal Systems ute i Kungens Kurva. 

3. När kom du till Ericsson? 
Gunnar Blomquist: 

1982 började jag på ERA i Kista och jobbade 
med bl a militära ledningssystem, personsök­
ning och med försäljning av mobiltelefon­
system. 

Uldis Zervens: 
1979 — ekonomiavdelningen på moder­

bolaget. 

Tomas Julin: 
1963. 

4. Vilken utbildning har du? 
Gunnar Blomquist: 

Efter studentexamen 1962 genomgick jag 
flygvapnets officersskola och tjänstgjorde i oli­
ka befattningar på förband och i flygstaben in­
nan jag 1969 övergick till den privata elektro­

nikindustrin. Nu senast har jag genomgått 
Ericssons 5-veckors Managementkurs (EMP). 

Uldis Zervens: 
Civilekonom. 

Tomas Julin: 
Gymnasieingenjör el och tele. Därefter inom 

Ericsson teknisk, administrativ och olika typer 
av chefsutbildning, bl a 5-veckors manage­
mentkurs. 

5. Vad är det som är så spännan­
de och lockande med ESA? 

Gunnar Blomquist: 
Att Ericsson med ESA får en starkt samlad 

kunskap och kompetens att möta affärskommu­
nikationsmarknaden i Sverige under 90-talet. 
Vi har en landstäckande organisation som är 
komplett och som våra privata konkurrenter 
kommer att få svårt att matcha. Vi blir oslagba-
ra på vår egen hemmaplan. 

Uldis Zervens: 
Se delar av fråga två. Att samordna verksam­

heter som kommer från olika Ericssonbolag 
med olika bakgrund och kultur är både spän­
nande och utmanande. Inom det administrativa 
området är det kanske mer uttalade skillnader 
mellan de enheter som skall ingå i ESA än inom 
andra områden. Det finns dessutom en delfunk­
tioner som hittills varit eftersatta totalt sett som 
vi nuska ta tag i. 

Exempel på detta är en samordnad material­
administration med ansvar för inköp och logi­
stik. Inom detta område har Ericsson traditio­
nellt varit anpassat till storkundsförsäljning 
med projekt som ibland har flera års leverans­
tid. ESA:s produktområden kräver i många fall 
leverans på dagen. 

Det ställer helt andra krav på effektiv logistik 
och lagerplanering kopplat till central inköps-
funktion som måste vara flexibel. 

Tomas Julin 
Storleken och komplexiteten i produkter och 

tjänster samt gränssnitten mot koncernen. En 
enorm kraft som vi får förmånen att förlösa på 
en avreglerad hemmamarknad. 

6. Vad vill du uträtta inom ESA? 
Gunnar Blomquist: 

Vi har en väl utvecklad marknad i Sverige 
och kvalificerade produkter och system. Till­
sammans med en entusiastisk personal vill jag 
nu leda och samordna vårt arbete. Jag vill se re­
sultat och medverka till att vår personal utveck­
las. Vi skall bli nummer ett på affärskommuni­
kation! 

Uldis Zervens: 
Min målsättning är att med hjälp av de kvali­

ficerade medarbetare som finns på det admi­
nistrativa området försörja ESA med den servi­
ce som är nödvändig för att styra verksamheten 
mot uppsatta mål och underlätta arbetet för re­
gioner och filialer. Den administrativa delen av 
ESA måste uppfattas som en stödfunktion som 
bidrar till att det operativa arbetet kan utföras 
bättre under kontrollerade former. 

Tomas Julin: 
Att Ericsson får EN gemensam professionell 

image på sin hemmamarknad till gagn för den 
internationella verksamheten. 

7. Har du familj? Vilka är dina 
fritidsintressen? 

Gunnar Blomquist: 
Jag är gift och bor i Järfälla. Vi har två vuxna 

barn. Vi har en sommarstuga, men reser gärna 
på semester både inom och utom landet. 

Uldis Zervens: 
Jag är gift och har två döttrar. Fritiden ägnas 

åt skärgårdsliv med familjen. Jag har som mål­
sättning att fortsätta mitt aktiva tennisengage­
mang, när jag nu återvänder till Sverige från 
Australien. Jag hoppas få tid att hålla min spel-
standard för att fortsätta inom Stockholms-
serien. 

Tomas Julin: 
Gift med Siv och har två pojkar. Peter 19 år 

och Alexander 15. Den starkt begränsade friti­
den ägnas åt avkoppling uppblandad med Fri-
skis o Svettisjympa samt snickrande på huset. 



P å annan plats i detta nummer behandlas (som det brukar 
heta i dagstidningarna) vår verksamhet i Sverige och jag 

vill gärna anknyta till detta. 
Även om vår koncern är internationell och vi måste sträva 

efter att bli allt mer internationella i vår verksamhet lår vi inte 
bortse från betydelsen av den svenska marknaden och vad vi 
gör i Sverige. 

Försäljningen i Sverige är ungefår 20 procent av koncernens 
totala försäljning. Det är mycket pengar — sex miljarder kro­
nor — men den kundkrets som köper av oss har också en an­
nan betydelse. Vårt svenska televerk, försvaret, polisen, ban­
kerna, SAS, Vattenfall och många andra kunder har mycket 
väl utvecklade verksamheter. De kräver telesystem och andra 
produkter av yppersta klass för att bli tillräckligt bra i sin egen 
verksamhet. 

Detta innebär att vi har bra referenskunder nära våra stora 
utvecklingscentra, vilket är mycket betydelsefullt för vår in­
ternationella marknadsföring. 

Med flera av dessa kunder har vi haft mycket givande sam­
arbete för att diskutera fram kommande systems specifikatio­
ner. Vi har då oftast stått för teknik- och systemkunnandet och 
kunden för systemkraven. 

D en mest omfattande kontaktytan har vi haft och har med 
Televerket (TVT). Med dem samarbetar vi i utveck­

lingsbolaget Ellemtel, vi är leverantör till TVT:s tillverk­
ningsbolag TELI. Det är en komplex relation, men samarbe­
tet har givit mycket fina resultat. 

Den svenska försäljningen kommer även framöver att vara 
mycket viktig för oss även om dess andel av koncernens totala 
försäljning kommer att minska. Vi måste växa och tillväxten 
kommer i huvudsak bara ske utanför Sverige. 

Under överskådlig tid kommer vi att ha den dominerande 
teknikutvecklingen i Sverige. Vi måste dock bygga upp resur­
ser i relativt högre takt vid våra dotterbolag nära de stora kun­
derna på de tyngre marknaderna. 

1Sverige har vi länge varit och kommer att vara ett av de 
mest tekniktunga företagen. Detta innebär att vi måste ha 

skickliga ingenjörer på alla områden liksom skickliga medar­
betare i verkstäderna. Vi kommer också att behöva många 
andra specialister av olika slag, exempelvis skickliga ekono­
mer och internationellt erfarna jurister. 

Vi ä idag ett bra lag och måste se till att vi presterar toppre­
sultat för att klara den ökande konkurrensen. 

Utbildning och bra arbetsledning är nycklar till framgång. 
För att vi skall få tillgång till bra personal även i fortsättningen 
är koncernledningen engagerad i mer långsiktiga utbildnings­
projekt. 

Själv sitter jag exempelvis i universitetsämbetets styrelse. 
Där planläggs utbildningen vid högskolor och universitet. Jag 
betraktar detta som en viktig uppgift. Med stort intresse har 
jag också givit synpunkter på det arbete som sker kring ut­
formningen av yrkesskolorna. 

M en detta framåtriktade arbete och formella kurser i 
teknik, försäljning och arbetsledning löser inte pro­

blemet att bli bäst på den snabbt föränderliga marknaden. Det 
är Dina kunskaper som för Dig framåt och på det sättet kon­
cernen. Var aldrig rädd att påpeka för Din chef om det står 
några hinder i vägen! 

Informationsstress 
nya folksjukdomen 
Det pappersLÖSA konto­
ret har blivit det pappers-
SLÖSA kontoret. Datori­
seringen skulle ge oss pap-
perslösa kontor. Det blev 
tvärtom. Skrivare, print-
rar, telefax, telex och kopi­
eringsapparater sprutar 
nu ut information på pap­
per, information som re­
dan finns tillgänglig på da­
taskärmarna. 
Det är inte bara pappersslöseri. Det är 
också ett slöseri med tid och resurser 
som leder till den nya folksjukdomen 
informationsstress. Hur ska vi be­
handla den? 

Visst känner många igen sig. Pap­
pershögarna bara växer och vi tycker 
att vi aldrig hinner med att läsa ige­
nom det som kommer i IN-lådan. In­
formationsmängden växer hela tiden. 
Men samtidigt är det så att vi får sam­
ma information på flera olika sätt och 

upplever mängden information som 
ännu större än vad den i själva verket 
är. 

Det är en ny sorts folksjukdom, me­
nar några informationskonsulter och 
forskare. Det är datoriseringen som 
givit oss folksjukdomen informations-
stress. 

Uppmärksammad 
I början på mars uppmärksammades 
denna nya "sjukdom" för första gång­
en på en konferens i Stockholm arran­
gerad av SPF, Sveriges Personaladmi-
nistrativa Förening, och SPT, Sveriges 
Personaltidningsförening. 

Huvudtalare var göteborgarna Hå­
kan Ström och Dag Ericsson. Håkan 
är informationskonsult och initiativta­
gare till INfoDiagnosticCenter. Dag 
Ericsson är professor vid Chalmers 
och leder även sitt eget företag Resurs-
administration D E AB. 

Ett 100-tal personalmän/kvinnor 
och informatörer fick de välbekanta 
symtomen på informationsstress be­
skrivna för sig. Huvudtesen var att in­
formatörerna ägnar alldeles för 

mycket tid åt att producera och distri­
buera information och alldeles för lite 
åt att den blir analyserad och kon­
sumerad. 

Överflöd/brist 
Följden är alltså att massor med män­
niskor får ett överflöd av onödig infor­
mation medan det ändå är en brist på 
nödvändig information. 

Symtomen är klarlagda. Vad ordi­
neras då för behandling och medicin? 
Håkan Ström och Dag Ericsson pekar 
på behovet av inriktning på analys och 
konsumtion av information istället för 
så kraftig inriktning på produktion 
och distribution av information. Två 
tankeställare presenterades: 
1. När ett storföretag stoppade all in­

tern information under en månad 
visade det sig att folk bara frågade 
efter en femtedel. 

2. Ett transportföretag satte pris på 
sina interna datalistor. Då ville ba­
ra två procent av de anställda ha 
dem. 

Vad tror du, bäste läsare, på för be­
handling och medicin? 

Svenska folket säger 
JA till JAS-projektet 
En överväldigande majori­
tet av svenska folket anser 
att JAS-projektet ska full­
följas, trots haveriet med 
den första prototypen. En 
stor majoritet anser också 
att JAS 39 Gripen är det 
bästa flygplansvalet för det 
svenska Flygvapnet, lik­
som att vi bör fortsätta att 
utveckla och tillverka 
svenska stridsflygplan 
även i framtiden eftersom 
det bidrar till nya kunska­
per och produkter på det 
civila området. 

Detta framgår klart av en SIFO-
undersökning som utförts på uppdrag 
av Industrigruppen JAS. SIFO har 
med en rad frågor undersökt allmän­
hetens attityder till utveckling och till­
verkning av militära flygplan i 
Sverige. 

Under perioden 27 februari till 2 
mars 1989 har SIFO intervjuat 1004 
personer från 16 år och uppåt med en 
geografisk spridning över hela 
Sverige. 

Resultatet av undersökningen visar 
att allmänhetens förtroende för den 
svenska flygindustrin — och för JAS 
39 Gripen — är obrutet, trots den upp­
märksamhet som haveriet den 2 febru­
ari fått i massmedia. 

Bygg JAS! 
En klar majoritet — 77 procent — av 
allmänheten anser att vi i Sverige ska 
fortsätta JAS-projektet. Bara var tion­
de person av de utfrågade tycker att ar­
betet ska avbrytas. Enligt undersök­
ningen är det flest män — 86 procent 
— som är för en fortsättning av projek­
tet. För kvinnor är den siffran 68 pro­
cent. Var femte kvinna och drygt var 
tjugonde man anser sig vara tveksam 
eller kan inte svara på frågan. 

Åtta av tio personer anser att vi i 
Sverige har stor förmåga att göra JAS 

De sorgliga resterna av det kraschade JAS-planet. 

39 Gripen till ett bra flygplan som fyl­
ler sina uppgifter i det svenska för­
svaret. 

Det främsta argumentet för att fort­
sätta att utveckla och tillverka JAS 39 
Gripen är att projektet har kommit så 
långt att det inte kan eller bör avbry­
tas, 52 procent. Därefter följer syssel­
sättningen för de anställda inom fly­
gindustrin, 40 procent och att Sverige 
får ett bra militärt flygplan, 36 
procent. 

Positivt 
För de allra flesta, hela 65 procent, 
har haveriet med den första prototypen 
inte inneburit någon förändring av de­
ras inställning till projektet. 

Det innebär att bara var femte per­
son har blivit mer negativ till JAS 39 
Gripen. 

Det är främst gruppen yngre kvin­
nor (16-29 år) som visar denna upp­
fattning. Här har fyra av tio betecknat 
sig själva som mer negativa. Tre pro­
cent har blivit något mer positiva efter 
haveriet och en procent mycket mer 
positiv. 

Att haveriet i sig hade ett stort upp­
märksamhetsvärde kan noteras genom 
att 97 procent uppger sig ha sett eller 
hört talas om haveriet i Linköping. 

Svenska flygplan 
Den allmänna inställningen till att 
överhuvud taget utveckla och tillverka 
militära flygplan är överlag mycket 
positiv. Sju av tio tycker att vi i Sverige 
ska tillverka egna stridsflygplan. 

Bara fem procent tycker att vi ska 
köpa dem från utlandet och endast tre 
procent menar att vi varken ska köpa 
eller tillverka stridsflygplan i Sverige. 

Bland samtliga riksdagspartiers 
sympatisörer finns också en klar ma­
joritet för inhemsk produktion. Mest 
"för" en svensk produktion är Center­
partiet där 82 procent av sympatisör­
erna säger sig vara för JAS. Efter (c) 
följer (m) 79 procent, (fp) 73 procent, 
(s) 72 procent, (mp) 68 procent och 
VPK 53 procent. 

Totalt sett visar undersökningen att 
66 procent anser det vara värt att beta­
la mer för att få ett svenskt flygplan, 
sju av tio män kan tänka sig detta, sex 
av tio kvinnor. 

Det kan också noteras att åtta av tio 
utfrågade tror att utvecklingen och 
tillverkning av svenska stridsflygplan 
bidrar till att ge nya kunskaper och 
produkter på andra områden än de 
rent militära. Sex av tio tror dessutom 
att detta bidrag har stor betydelse för 
svenskt näringsliv i övrigt. 

Björn Svedberg 
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På 
hög 
höjd 
i Kumla 
Trumpetfanfarer och app­
låder ska det vara när nå­
got invigs. Så var det också 
den 17 mars då ERA:s fab­
rik i Kumla, den sk Radio­
fabriken hade stor fest och 
invigde den nya material­
hallen, kontorslokaler och 
ny fabrikslayout. Den nå­
got originella invignings­
ceremonin ägde rum i ma­
terialhallen, fyra meter 
upp i luften! 
Det var Hans Werthén, ordförande i 
Ericssons styrelse, som hanterade 
saxen när det blågula bandet klipptes 
av. Detta gjorde han stående på en 
truck, cirka fyra meter ovanför golvet. 

Denna invigning var en officiell in­
vigning. Själva materialhallen har va­
rit i bruk i över ett år och personalen 
hade då sin egen invigningsfest. Den 
officiella tillställningen har dock dra­
git ut på tiden, så när den slutligen 
blev av passade man på att samtidigt 
inviga de nybyggda kontorslokalerna 
och den nya fabrikslayouten. 

Lunch för 800 
Bland de inbjudna gästerna fanns, för­
utom Hans Werthén, både ERA:s nu­
varande och tidigare VD, Lars Ram-
qvist och Ake Lundqvist. Även re­

presentanter för det anlitade byggföre­
taget, kommunen och lokalpressen. 

Dagen till ära bjöds hela personalen 
på lunch och att kalla detta en jättefest 
är absolut ingen överdrift eftersom 
mer än 800 personer deltog. 

Fabriken har 775 medarbetare och 
av dessa arbetar ca 500 med mobilte­
lefontillverkning och 275 med mobil­
radio. Tack vare ombyggnaden har 
man kunnat öka tillverkningsvolymen 
för båda produktionsgruppema. 

Överraskningar 
Innan de församlade i materialhallen 
kunde njuta av den kallskurna lunchen 
var det tal av Hans Thunander, som 

är platsadministrativ chef, Lars 
Ramqvist och kommunalrådet Sven-
Olof Cederstrand. 

Ett uppskattat inslag var punkten 
"diverse överraskningar", som det 
kallades i programmet. Överrask­
ningarna visade sig vara en demon­
stration av det nya datoriserade lag­
ringssystemet, som arrangerades som 
en utlottning. Den sköttes av Leo 
Kerkenberg. som haft ansvaret för de 
nya tillbyggnaderna i Kumla. Sex 
lyckliga vinnare fick dela på priserna 
som bestod av resor till Holland, re­
sestrykjärn och vindoveraller. 

Lotta Muth 

• Kursen på Ericssons B-fria ak­
tie har ökat kraftigt under den se­
naste månaden och hamnade 
bland de tio bästa med en cirka 
13-procentig uppgång i mars. Ak­
tien fortsätter också att vara en av 
Stockholmsbörsens mest omsatta, 
med dagliga siffror på vanligtvis 
tio miljoner kronor och över. 

Många svenska analytiker tyck­
te att aktien var ganska rätt värde­
rad med en kurs kring 400 kr efter 
bokslutet för en månad sedan. Den 
senaste tidens kursuppgång tycks i 
stor utsträckning ha hämtat näring 
ifrån USA där flera optimistiska 
analalytiker talat sig varma för 
Ericsson. 

Framför allt har de pekat på den 
stora potentialen inom mobiltele­
fonin, vars framtid kittlar många 
investerare. 

På en kurs över 450 kr är Erics­
son-aktien högt värderad jämfört 
med genomsnittet för Stock­
holmsbörsen och dess verkstads­
företag. 

ERICSSONS AKTIEFONDER 

Dec 1987 
Dec 1988 
Mars 1989 

Allemansfonden 
Andelskurs 

(kr) 
70 
135 
151 

Förmögenhet 
(mkr) 

27,1 

52,2 

56J 

Aktiesparfonden 
Andelskurs 

(kr) 

147 
343 
406 

Förmögenhet 
(mkr) 

31,7 
S6fi 
50,9 

En större omstrukturering av den svenska för­
svarsindustrin står för dörren, och Ericsson nämns 
som en part. Därmed tycks 1989 bli något av för­
svarsindustrins år — i hela Västeuropa är bran­
schen i stöpsleven, med fusioner, samgåenden och 
samarbeten över gränserna. 

Efter fjolårets fina kursutveckling har 
den positiva trenden fortsatt även un­
der 1989. Hittills i år har andelskursen 
i Allemansfonden ökat med 12 procent 
och Aktiesparfonden med 18 procent. 
Den lägre ökningstakten för Alle­
mansfonden sammanhänger med dess 
innehav av konvertibler, som mot­

svarar drygt hälften av förmögenhets-
värdet. Konvertibelkursen förändras 
nämligen långsammare än börskur­
sen. Detta motsägs av att fonden har 
en bättre riskspridning och högre årlig 
avkastning genom konvertibeins 
ränta. 

E ricsson-koncernen är för de 
flesta sinnebilden av ett 

telekommunikationsföretag och 
Affärsområde Försvarsprodukter 
hamnar ofta i skymundan, trots 
omkring 10 procent av koncernens 
försäljning. 

Men denna relativt okända till­
varo är nog snart förbi. 1989 tycks 
nämligen bli startskottet för inte 
bara en större omstrukturering av 
den svenska försvarsindustrin, ut­
an också för den västeuropeiska. 
Därmed kommer säkerligen mass­
medias och politikernas intresse 
för Ericssons försvarssida att öka. 

Omstruktureringsprocessen här 
hemma och utomlands kommer 
kanske att beröra Ericsson direkt, 
och säkerligen indirekt, genom att 
konkurrenterna ute i världen nu 
omgrupperar sina styrkor via en 
rad fusioner och samarbeten. 

Ericssons försvarsprodukter 
säljs visserligen i första hand till 
det svenska försvaret, men affärs­
området är också en stor utlands­
säljare. Ca 60 procent av fakture­
ringen sker utanför Sverige och ca 
40 procent i Västeuropa i hård 
konkurrens med storföretag i Eng­
land, Frankrike, Västtyskland och 
Italien. 

O rsakerna till den stora om­
välvningen av försvarsin­

dustrin i Europa är flera. 
• Den ökade avspänningen i värl­

den, inte minst tack vare för­
hoppningarna på Gorbatjovs pe­
restrojka och nedrustnings­
framstegen, har redan gett 
effekter i mindre försvarsanslag 
runt om i världen. 

• Fullbordandet av EGs inre 
marknad 1992 pressar de natio­
nella försvarsföretagen att tänka 
i "europeiska banor", med ökad 
konkurrens som följd. Det är ett 
mönster vi redan känner till från 
bl a marknaderna för publik 
och privat telekommunikation. 

• Liksom så många andra bran­
scher går också försvarsindu­
strin mot en global isering och 
de europeiska företagen måste 
bli allt större för att kunna möta 
konkurrensen från i första hand 
amerikanarna. USA-företagen 
drivs nu ut ifrån sin lukrativa 
hemmamarknad, när försvars-
anslagen minskar, för att söka 
nya affärer i Europa och i andra 
delar av världen. 

D e första stegen i denna ut­
veckling har redan tagits. 

Flera stora europeiska bilföretag 
har sedan ett par år köpt upp hög­
teknologiska företag inom flygsek­
torn. Tanken har varit att deras av­
ancerade teknologi kan stödja for­
donsutvecklingen i framtiden. 

Så t ex har den stora västtyska 
Daimler Benz-koncernen (Merce­
des) nyligen lagt ett bud på 
Messerschmitt-Bölkow-Blom, 
som om det godkänns kommer att 
bilda landets största försvarskon­
cern med närmare SO procentig 
andel av försvarsbeställningarna. 
Redan tidigare har Daimler köpt 
flera företag med mycket försvars-
beställningar: Dormier, AEG och 
MTU. 

Brittiska Rover har gått samman 
med likaledes brittiska British 

Aerospace. I USA har General 
Motors köpt Hughes Aircraft. Bil 
och stridsflyg hör tydligen ihop, 
vilket det ju länge gjort i Saab-
Scania. 

Samarbetet över de europeiska 
landgränserna har också tagit fart. 
British Aerospace utvecklar missi­
ler tillsammans med franska 
Thomson-CSF, brittiska GEC och 
Marconi likaså, tillsammans med 
franska Electronique Serge Das­
sault, för att nu bara nämna några. 

M en den senaste om­
struktureringsvågen, som 

egentligen fick fart först i slutet av 
förra året, ligger ännu närmare 
Ericssons traditionella försvars­
specialiteter: radar och andra 
kommunikationer. 

Västtyska elektronikgiganten 
Siemens och brittiska General 
Electric Company, GEC, lade i 
november 1988 ett bud på brittiska 
Plessey, som, förutom en stor tele­
kommunikationssida, också säljer 
försvarsutrustning typ radar och 
stridsledningssystem för över tio 
miljarder kronor. Tanken är att 
Plesseys försvarsprodukter skall 
läggas samman med Siemens' i ett 
bolag som Siemens och GEC äger 
med 50 procent vardera. 

För en tid sedan kom så en tydlig 
propå från Ericssons samarbets­
partner i Frankrike, Matra (där 
storägarna i Ericsson, Wallen-
bergssfären, äger ett par procent). 
Matra-chefen förklarade att han 
ville förhandla fram ett stort sam-
europeiskt försvarssamarbete mel­
lan Matra, Daimler Benz och 
GEC. 

D aimler och GEC äger redan 
varsina fem procent i Mat­

ra, men tanken i det nya samarbe­
tet är att de två skulle öka andelen 
till 20 procent och att Matra i sin 
tur skulle köpa 20 procent i GEC: s 
försvarsdotter Marconi och lika 
mycket i Deutsche Aerospace, dvs 
det nya dotterbolag som bildas i 
Daimler-koncernen när köpet av 
Messerschmitt-Bölkow-Blohm 
blir klart. 

Om detta samarbete verkligen 
kommer till stånd har omstruktu­
reringen av den europeiska för­
svarsindustrin fått en verklig "eu­
ropeisk" prägel. Alain Gomez, 
ordföranden i franska Thomson-
gruppen, som med försvarsdottern 
Thomson-CSF är ett av kontinen­
tens största företag i branschen, 
brukar säga att: 

— Europas nationella markna­
der är idag för små för branschens 
utveckling och dess industriella 
struktur passar illa för de investe­
ringar i forskning och utveckling 
som framtidens vapensystem 
kräver. 

Att den svenska försvarsindu­
strin eller Ericssons försvarssida 
skulle kunna ingå i sådana "euro­
peiska strukturer" är knappast att 
vänta, åtminstone inte för de 
svenskbaserade delarna. Sveriges 
neutralitetspolitik lägger hinder i 
vägen. 

Sverige och Ericsson får istället 
söka samarbetspartners och struk­
turlösningar inom landets gränser. 
Men det brådskar sannolikt med 
tanke på farten i "strukturkonkur­
rensen" i övriga Västeuropa. 
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ERICSSON VÄXLAR IN 
PÄ AMSTERDAMBÖRSEN 
Amsterdams fondbörs är 
världens äldsta börs och en 
av de livligaste. 

Fram till i somras fick 
var och en av de 160 med­
lemmarna skaffa sina egna 
telefonsystem. Följden 
blev en blandning av gam­
malt och nytt samt ett vi rr-
varr av kablar. 

I dag sköts all handel 
från ett renoverat börsgolv 
med en MD110 Financial 
Systems, ett arbitragesys-
tem från Ericsson Business 
Communications. 

Amsterdams fondbörs började sin 
handel med värdepapper i början 
av 1600-talet. Ostindiska Kompa­
niet var ett av de första företagen i 
världen som erbjöd andelar till all­
mänheten. Under 1700- och 1800-
talet spelade holländska investera­
re en dominerande roll genom att 
investera i utländskt kapital. Am-

— Vi ville öka servicen till våra 
medlemmar genom att ge dem den 
senaste och bästa utrustningen för 
telekommunikation som fanns, 
säger J. Koiij, medlem av led­
ningsgruppen. 
sering av aktiehandeln med ett nytt 
datasystem var vi redo att samla all 
handel på börsgolvet i ett enda sys­
tem. Därför var vi tvungna att göra 
oss av med alla privata företags­
växlar. Vi ville öka servicen till vå­
ra medlemmar genom att ge dom 
den senaste och bästa utrustningen 
som fanns för telekommunikation. 

Affärssnack. Amsterdambörsen tror på fördelarna att behålla handeln 
på golvet. Affärerna görs ansikte mot ansikte. 

sterdams fondbörs har även idag 
en viktig funktion på världs­
marknaden. 

I dag ligger Amsterdams fond­
börs mitt i citykärnan omgiven av 
banker och Optionsbörsen. Vär­
depapper köps och säljs av med­
lemmar i börsföreningen som be­
står av över 100 banker och börs-
mäklare och nära 40 specialist­
firmor (hoekman på holländska). 

Gammal fasad 
1988 renoverades börsen. Man be­
höll den 75 år gamla fasaden men 
installerade ett Trade Support Sys­
tem och en MD110 Financial Sys­
tems. Till skillnad från London­
börsen, som är den ledande i Väs­
teuropa, gjorde man en omorgani­
sation och modernisering av börs­
golvet istället för att flytta aktie­
handeln till privata mäklarkontor. 

— Vi tror på fördelarna med att 
behålla all handel på golvet där af­
färer görs ansikte mot ansikte och 
där ingen kan smita undan. Inte på 
avlägsna kontor där man bara 
kommunicerar via dataterminaler, 
säger J. Koiij, medlem av led­
ningsgruppen för Amsterdams 
fondbörs. 

— När vi startade vår automati-

Kabelproblem 
Det var inte bara telefonerna och 
de 300 olika växlarna som hade 
blivit ett problem. Kabelnätet be­
stod av 2 000 centrallinjer mot det 
publika systemet. Det var omöjligt 
att spåra de individuella kablarna 
och det fanns ingen möjlighet att 
dra in fler. 

I och med att planerna på ett re­
noveringsprogram gjordes upp re­
dan när telefonmonopolet fanns 
kvar, vände man sig till PTT (tele­
verket i Nederländerna) som hade 
installerat de tidigare systemen. 
Samtidigt gjorde börsledningen 
efterforskningar runt om i världen 
efter en ny lösning på sina tele-
kommunikaitonsproblem. Man 
vände sig bland annat till Alcatel, 
Northern Telecom, Siemens, Phi­
lips, IBM, Telenorma och British 
Telecom. 

— Tillsammans med PTT, som 
säljer våra system i Nederländerna 
klargjorde vi att börsens krav 
skulle kunna uppfyllas med en 
MD110 Financial Systems, säger 
Olle Isaksson, säljchef för PBX 
och datanät på Ericsson Telecom­
municate B.V. 

— Vi jobbade då med en MDU0 
Financial Systems, ett arbitrage-

system för bank- och finansvärl­
den. Utvecklingen var långt gån­
gen och vi planerade att introduce­
ra systemet i början av 1988, säger 
Lars Nordström, produktchef för 
MD110 Financial Systems på 
Ericsson Business Communi­
cations. 

Bästa systemet 
Efter många och långa diskus­
sioner med konsulter, hoekman, 
PTT, börsledningen och Ericsson 
Business Communications kom 
man i februari 1988 fram till att 
Ericssons MD110 för börsens ad­
ministration och en MD110/FS för 
börsgolvet, var de system som pas­
sade bäst. 

. i . , i» 

"Vi tror på fördelarna 
med att behålla all 
handel på golvet där 
affärer görs ansikte mot 
ansikte och där ingen 
kan smita undan." 

Nederländska PTT startade med 
kabelinstallationen i mars och 
kommunikationssystemet började 
installeras i maj. De första mäk­
larna började använda utrustnin­
gen i juli och hela systemet var 
igång i mitten av september. 

Tidsschemat var väldigt pressat. 
Speciellt med tanke på att kabling-
en och inställningen bara kunde 
göras under de timmar då börsen 

Amsterdams Fondbörs. Ingen ut­
omstående tillåts komma ner på 
börsgolvet. Där nere görs affärer­
na fortfarande ansikte mot ansikte 
med hjälp av en MD110 Financial 
Systems, något som börsledningen 
är stolt över. 

var stängd. Börsledningen, PTT, 
och Ericsson Business Communi­
cations hade ytterligare press på 
sig. Det gällde att få igång syste­
met innan FIBV — Federation In­
ternational de Bourses Valeurs (en 
förening för världens samtliga 
börser) hade sitt årliga möte i slu­
tet av september. Amsterdambör­
sen var 1988 värd för mötet. Instal­
lationen som normalt tar ett år 
skulle klaras av på ett halvt år. 

— Den enda möjligheten att få 
ett bra refernsvärde och publicitet 
var att installationen blev klar i tid, 
säger Olle Iskasson. 

De två MD-systemen placera­
des ut på olika ställen. MD110/FS 
delades upp i fyra olika delsystem 
på vardera 6 LIM. Det viktigaste 
skälet till att inte slå samman de 
två systemen var säkerhetsaspek­
ten. Centralledningarna i MD110/ 
FS sköter all in- och utgående tra­
fik från börsgolvet. Blir alla cen­
tralledningarna upptagna kan man 
använda centralledningama i 
MD110. 

Mäklarna, som Mattijs Grooth i 
mitten längst fram, är vana vid 
stressen. Den är en livsstil, liksom 
miljön som efter en arbetsdag lik­
nar en papperskorg med papper 
över hela golvet. 

Förr kunde en del mäklarfirmor 
ha upp till 40 centrallinjer. Nu kan 
det vara tillräckligt med sex eller 
åtta linjer. Antalet centrallinjer 
har minskat från 2 000 till 1 300. 
Vilket naturligtvis har inneburit 
besparingar för börsen och 
mäklarna. 

Snabb kontakt 
Generellt har en MD110/FS kapa­
citet för 2 000 linjer och 1 00 
mäklarterminaler. Systemet på 
Amsterdambörsen har 350 instal­
lerade mäklarterminaler. Mäklar-
terminalerna är intressanta efter­
som de både har en tryckkänslig 
display och en knappsats. Den 
tryckkänsliga displayen ger en 
snabb kontakt med ett inprogram­
merat nummer och knappdelen 
används som en vanlig telefon. 
När börsen stänger vid 16.30 kan 
de mäklare som vill fortsätta han­
deln på sina kontor, flytta över te­
lefonlinjerna dit. Ett av kraven 
från mäklarna var att de fick be­
hålla sina telefonnummer när de 
gamla systemen byttes ut. 

En timme fick PTT på sig att lä­
ra mäklarna systemet. Mer tid ha­
de inte mäklarna. Ibland överens­
stämmer inte teori med praktik. 
För mäklare, som är ganska explo­
siva till sin natur, slår gärna tele­
fonluren i något när de missar en 
affär. Och det spelar ingen roll i 
vad. 

Text: Lena Öberg 
Foto: Lars-Gunnar Gustafsson 

En hård värld 
fylld av pengar 
Stora pengar och snabba 
beslut. 

Det är vardagen för 
Mattijs Grooth, 29, mäkla­
re på Amsterdambörsen. 

En affär på 152 miljoner 
kronor gör han på en se­
kund. Målet är att vinna, 
aldrig förlora. 
Livet som aktiemäklare verkar 
slitsamt. För den oinvigde är mil­
jön närmast skrämmande. Stress 
och press. Välklädda proffs jagar 
fram över börsgolvet. Lunchen in-
tas stående med en telefonlur inki­
lad mellan öra och axel. Avbrott 
görs bara när kunder kommer på 
besök. 

Besökaren betraktar börsen 
ovanifrån. Ingenting får avleda 
mäklarnas uppmärksamhet och 
störa den snabba ruljansen av pen­
gar nere på börsgolvet. 
— Åskådarna som står på balkon­
gen förstår inte exakt vad vi gör. 
Men vi är vana vid stressen. Den 
är en livsstil. Det gäller att stå med 
båda fötterna på jorden och vara 
beredd på att man förlorar ibland. 
Klara man inte det, är börsen en 
hård värld, säger Mattijs. 

När kunder ringer upp Mattijs 

och ber honom köpa frågar han 
specialisten (hoekman på holländ­
ska) om det aktuella priset och hur 
lågt han kan få köpa. Mattijs avgör 
om det är dyrt eller billigt och rin­
ger upp kunden igen. När läget är 
rätt slår han till. 

En mästare 
Han kan prata i två lurar samtidigt 
och vara inkopplad på flera linjer. 
Han är en mästare på att sortera 
information och har ögon och 
öron överallt. Snabbt som en orm 
hugger han sitt byte. 

— I slutänden handlar det om att 
man har gjort en bra affär och jag 
gillar att fatta rätt beslut, säger 
han. 

I filmen Wall Street beskrivs det 
hårda livet på börsen. Verklighe­
ten är en annan tycker Mattijs: 

— Filmen var alldeles för gla-
morös och ytlig. Du såg aldrig ut-
växlingen av pengar. Filmen var 
långt från verkligheten. 

Mattijs har arbetet som mäklare 
i nio år, de senaste fem åren för 
Oudhofeffecten NV, där han är en 
av tre delägare. Firman grundades 
1928 och har idag tio anställda. 
För ett tag sedan sålde firman 40 
procent av aktierna till Neder-
landsche Merchant Bank MV. 

Kunderna är bland annat pen­
sionsfonder, sparbanker och stora 
banker utomlands. 

— På den privata sidan är vi en 
av de tio största firmorna i Hol­
land, säger Mattijs. 

Högt pris 
Mäklare med egen välkänd firma 
attraherar flest kunder. Ryktet om 
vilka som är stora och bra sprids 
snabbt på marknaden. Vill kunden 
ha en bra säljare får han också be­
tala. Mäklarna har komission på 
affären. 

— Börsen är som en öppen bok. 
Alla vet vilka som gör de stora re­
spektive små affärerna, säger 
Mattijs. 
Han berättar om det stora börsfal­
let 1987 då många mäklare bröt 
ihop. Mattijs firma klarade sig bra 
trots att de förlorade mycket pen­
gar. Aktiekurserna sjönk till bot­
tennivå. Men i Holland klarade 
många krisen tack vare att handeln 
skett på börsgolvet med market 
makers som höll igen på priset. 
Priset på aktierna steg snabbt men 
kom inte upp i samma nivå som fö­
re kraschen. 

— Ekonomin i Holland är gan­
ska bra för tillfället. Men en del av 
de stora internationella börserna 
har inte hämtat sig ännu, säger 
Mattijs. 

Han är propert klädd i mörk 
kostym med vit skjorta. Med 
glimten i ögat visar han sin röda 
slips i siden med små Mussepigg-
figurer. På börsen måste alla män 
bära slips. Förr var han långhårig 
men blev tvungen att klippa sig. 
Börsledningen har vissa regler för 
klädstil och utseende. 

Mattij s ger ett säkert intryck och 
lever inte med sitt jobb privat. 
Men aktiekurserna kollar han 
även när han är ledig. 

— Jag kan koppla av och sover 
gott om nätterna. När jag går från 
börsen kan jag i alla fall inte påver­
ka de beslut jag har tagit ovasett 
om de var bra eller dåliga, säger 
han. 

Han är ingen Yuippe som lever 
ett flott liv på dyra restauranger. 

Bara när kunder är på besök. 
Ibland går han ut och tar sig ett 
glas Riojavin med sina kollegor 
när arbetsdagen är slut. 

— Jag går inte ut med mina ar­
betskamrater varje kväll. Jag är en 
gift man med två barn som lever 
ett ganska normalt liv, understry­
ker han. 

Respekten för pengar har han 
inte tappat. 

— Jag måste fylla min bil med 
bensin och köpa mat som alla an­
dra även om jag gör affärer för 152 
miljoner kronor på en sekund. 
Man måste ha respekt för pengar 
annars blir man aldrig framgångs­
rik, tillägger han. 

Gillar pengar 
Det bästa med jobbet är pengarna 
och friheten. 
— Jag ser mycket av världen när 
jag åker ut och träffar kunder. Vi 

Det bästa med jobbet är pengarna 
och friheten, tycker Mattijs Gro­
oth. Men han är ingen Yuppie som 
lever ett flott liv. 

har bland annat kunder i USA och 
Mellanöstern, säger han. 

Han vill gärna avdramatisera 
myten om aktiemäklare som lever 
lyxliv. Men sticker inte under stol 
med att han gilla pengar. Det är 
svårare att erkänna att han kör en 
svart Porsche Turbo. 

Hur länge orkar du fortsätta? 
— Jag vet inte. Det beror på hur 

marknaden ser ut. De flesta säger 
att man bör sluta före 50. Men jag 
är inte säker på att jag gör det. 

Efter en stressig dag på börsen är det skönt att mötas av värmen på favo­
ritkrogen. Ibland blir det ett glas Riojavin och eftersnack med kol­
legorna. 



Kraftman 
som blir 
pensionär 
Åke Ljungblom går, efter 44 år på 
Ericsson, i pension. Han har under 
många år varit chef och ansvarig för 
Ericssons kraftverksamhet. Kraft­
verksamheten innefattar bland annat 
energi och strömförsörjning av tele­
fonstationer, abonnentväxlar, mo­
biltelefoner och datautrustningar; 
kylanläggningar för telefonstationer 
och datoriserade övervakningssys­
tem för telefonstationer. 

Redan 1945 ritade och konstruera­
de Åke selenlikriktare på stora rit­
kontoret i Midsommarkransen, där 
hundra man satt och arbetade i en 
stor sal. 1970 blev han chef och an­
svarig för den nybildade kraftavdel­
ningen där 80 man med entusiasm 
skapade förutsättningarna för den 
verksamhet som finns idag. 1983 
blev Kraft en division inom Ericsson 
Components. 

Åke har upplevt en tid då det bland 
annat varit aktuellt att överlämna 
kraftverksamheten till ASEA. För­
sta gången runt 1945 sa Knut Kåell, 
Ericssons starke man på switching-
sidan och konstruktör av 500-välja-
ren, NEJ. 

Andra gången, 1969, kunde man 
bevisa att kraften behövdes till de 
elektroniska telefonstationer som 
just börjat bli aktuella. Risken att 
förlora kompetens inom kraft var 
uppenbar. 

— Strömförbrukningen och ener­
giförbrukningen har ökat genom alla 
år, berättar Ake Ljungblom. Först 
de senaste åren har det funnits en 
tendens till minskning. Många und­
rade vad vi skulle göra när CMOS-
tekniken gjorde sitt intrång. 

Med ISDN och fiberoptiken svän­
ger utvecklingen igen. Antalet tjäns­
ter i telefonstationerna ökar och med 
detta energibehovet per ytenhet. 

— En klar tendens är att kraften 
kommer att vara än mer integrerad 
i telefonstationsutrustningarna i 
framtiden. 

Men Åke Ljungblom lämnar inte 
arenan för gott. Som konsult kom­
mer han att synas alltemellanåt, i 
synnerhet på Kraftdivisionens an­
läggning i Kungens Kurva. 

Auto-
truckar i 
Kristianstad 
ETX Kristianstadsfabrik har infört 
automatiska truckar som, styrda av 
slingor i golvet, hämtar och lämnar 
material och gods i fabriken. 

I första hand ville man fä bort 
godspallar som under kvällens och 
nattens produktion ställdes i tran­
sportgångar och mellan maskiner, 
vilket innebar en säkerhetsrisk för 
personalen när truckförarna började 
sina arbeten på morgonen. 

Samtidigt har man invigt ett nytt 
förråd i anslutning till fabriken och 
avvecklar det förråd man haft i andra 
ändan av staden. (Switchen) 

Bredband 
och 
RACE 
Ericsson Telecom satsar på utveck­
lingen av bredbandstekniken. Som 
ett led i detta deltar vi i 17 av 96 
RACE-projekt som initierats av EG. 

Samtidigt deltar vi i bredbandsut-
vecklingen i framförallt USA och 
Australien. 

Totalt satsas fram till 1995 motsva­
rande cirka 30 miljarder kronor i 
RACE för att utveckla telekommu­
nikationerna i Europa och därmed i 
relaterad mikroelektronik. 

— Ericsson Telecom deltar, dels 
för att tillföra företaget kunskap, 
dels för att kunna vara med och på­
verka de nya standards som ska tas 
fram på många för oss viktiga områ­
den, framhåller Hans Giertz. 

Han är ansvarig för system- och 
teknikutveckling och deltar i sam­
ordningen av RACE-projektet för 
ETX, Ellemtel och utländska dotter­
bolag såsom MET i Frankrike, Fat-
me i Italien, m fl. Dotterbolagen har 
viktiga funktioner i RACE. 

Tyngdpunkten för RACE-
projekten ligger på att skapa 
telecom-nät i Europa där man kan 
integrera alla typer av tjänster i sam­
ma nät. De framtida bredbandsnäten 
kommer att utnyttja modern fiber­
optik och avancerad elektronik. 

Man arbetar dessutom med att ut­
veckla nya principer för överföring 
av information som lika stora "pa­
ket" med asynkron teknik för ett op­
timalt utnyttjande av nätens kapaci­
tet. Switchen) 

Biggies 
i blå 
kostym 
Sven-Olof "Biggies" Olsson avgick 
som chef för flygvapnet i höstas. Nu­
mera kan han — i civil version — be­
skådas och höras då han föreläser 
om ledarskap. Sven-Olle har i sin 
nya roll utnyttjats av bland andra 
Ericsson Radar Electronics. (Sen­
sorn) 

Den 
miljonte 
personsökaren 
Den 21 mars passerades miljon­
strecket i personsökartillverkningen 
i Emmen fabri ken. 

Produktionen stiger i en brant 
kurva. 1970 hade man gjort 100 000, 
1976 250 000 och 1984 en halv 
miljon. 

Chefen för Ericsson Paging Sys­
tems, Colin Buckingham, översätter 
miljonsiffran i några åskådliga 
bilder. 

— En miljon personsökare bety­
der 170 000 kilo högteknologi. Och 
tillsammans utlagda på en rad på den 
holländska landsvägen skulle de 
täcka de tvåhundra kilometer som 
skiljer Emmenfabriken från huvud­
kontoret i Amsterdam. (ERA 
Nyheter) 

Nät 
med låg 
livskostnad 
Det intelligenta nätet (IN) är ett tele-
kommuniaktionsnät där olika tjäns­
ter kan erbjudas effektivt oberoende 
av nätets fysiska struktur. 

I takt med att nya behov uppstår på 
marknaden måste teleförvaltningar 
och driftbolag snabbt kunna anpassa 
sina nät till nya tjänster. 

Intelligenta nät karaktäriseras av: 
• att man snabbt kan införa sådana 

nya tjänster, som efterfrågas av 
marknaden, med allmän tillgäng­
lighet 

• enhetlig drift av tjänster även i nät 
med flera olika leverantörer 

• förvaltning eller driftbolag kan 
själv sköta programmeringen av 
sina tjänster 

• abonnenten ska själv kunna defi­
niera och sköta tjänsterna i nätet. 
Intelligenta nät bidrar till att öka 

intäkterna för förvaltningar och 
driftbolag, t ex genom 020-tjänsten. 
Näten får också låg livskostnad ge­
nom att de lätt kan utvecklas och an­
passas efter nya krav. (Switchen) 

Blue Vixen 
genomförde 
lyckad test 
Utvecklingsprogrammet för Blue 
Vixen — en ny generation flygburen 
radar — har slutfört ännu en de­
monstrationsfas. 

Blue Vixen utvecklas i Storbritan­
nien av Ferranti Defence System Ltd 
och är den första radar som redan 
från början konstruerats för att vara 
kompartibel med den sk AMRAAM 
(Advanced Medium-Range Air-to-
Air Missile). 

Ferranti gav Blue Vixen i upggift 
att känna av ett antal kända flygbur-
na mål. Målen a\ kändes på de av­
stånd som förutsagts av konstruktö­
rerna och testerna bekräftade prest­
anda som beräknats. 

Ericsson Radar Electronics är un­
derleverantör av styrdatorn till Blue 
Vixen. (Sensorn) 

Rökfritt på Ericsson i Australien 
Som ett led i en vittgående kampanj 
för att förbättra de anställdas hälsa 
har Ericsson Australien infört rök-
förbud på företaget. 

— Vi vill som arbetsgivare fram­
stå som ett föredöme, säger företa­
gets chef Lars Estberger. 

De anställda har reagerat positivt 
på beslutet och många har slutat röka 

En 
lärande 
organisation 
Kompetensnätverk siktar mot att 
skapa en lärande organisation, där 
man med ny teknik främjar utbild­
ning och kompetensutvecking inom 
företaget. 

Interaktiv video och datorstödd 
undervisning där experter och spe­
cialister deltar är exempel på sådan 
teknik. 

Inom ETX håller man på med för­
sök för att utveckla kompetensnät­
verk. Ett exempel är distansunder­
visning i matematik där eleverna ar­
betar på datorer kopplade till ett 
nätverk där KTH i Stockholm och 
Statens skola för vuxna i Norrkö­
ping ingår. 

Genom nätverket kan eleverna ge­
nomföra prov som rättas automatiskt 
samt konsultera lärare för att fä svar 
på frågor eller råd och anvisningar 
för studierna. 

Ett annat exempel är ett mark­
nadstorg, där man genom en öppen 
brevlåda i MEMO-systemet kan få 
hjälp av den stora specialistkompe­
tens som finns inom företaget för att 
lösa ar bets relaterade problem. På 
torget "saluförs" även information 
om tillgängliga utbildningar/kurser 
och sammandrag av intressanta rap­
porter. (Switchen) 

med hjälp av rökslutarkurser som 
letts av en psykolog. 

På fabrikerna i Sverige har man 
ännu inte gått lika långt, men i Visby 
(bilden) och Östersund har man in­
fört väl ventilerade rökrum och har i 
övrigt rökfritt på arbetsplatserna. 
(Switchen) 

45.000 
för bra spartips 
Bara genom att samordna lite bättre 
sparar Företagskommunikation 
hundratusentals kronor per år. 

Mannen bakom besparingarna är 
Pelle Andersson på Sales Admini­
stration i Bollmora. 

Hans prisvärda idé går helt enkelt 
ut på att packa delar av MD110 i sam­
ma förpackning! 

Enkelt men genialt. 
Pelle tror dessutom att det finns 

många liknande besparingsmöjlig­
heter inom hela Ericsson — det gäl­
ler bara att upptäcka dem. (Vår 
Business) 

Några 
rader 
om... 
. . . en sjuttioåring som hunnit 
med mycket under sin levnad 
— namnbyte bl a. Det hand­
lar om SRA, Svenska Radio-
aktiebolaget, som i dag heter 
Ericsson Radio Systems. 

SRA startades 1919 med 
bl a LME, AGA och ASEA 
som stiftare. Under de första 
åren tillverkades i huvudsak 
radiostationer för Televerket 
och Marinen av de O an­
ställda. 

I dag har ERA drygt 3.500 
anställda och är världsledan­
de inom mobiltelefoni, berät­
tar ERA Nyheter. 

... Falu Elverk, som skulle 
lägga en ny elförbindelse 
mellan den hårt drabbade byn 
Rog och Falun. 

Eftersom den befintliga 
luftledningen mellan Bjursås 
och Rog ofta varit utsatt för 
stormfällningar och andra 
driftstörningar, valde man en 
okonventionell lösning, som 
sparade både tid och pengar, 
berättar Ledaren. 

kabeln skarvades på plats 
och drogs ut i långa slingor 
över isen, belastades med 
några watt per meter och — 
kabeln smälte sig på plats! 

.. .möjligheten att bli en bätt­
re chef. Det handlar om 
Ericsson Management Pro­
gram, som är en femveckors 
internutbildning för chefer 
inom koncernen. 

En unik kurs så tillvida att 
Ericsson blev först i Sverige 
med att anordna den här ty­
pen av kurser företagsinternt, 
berättar Vår Business. 

Utbildningen har blivit en 
succé med sin blandning av 
högt kvalificerade föreläsare. 

...ett av resultaten av förra 
årets nollbasplanering inom 
LME. En av följderna blev 
den nya supportorganisation, 
som började verka den 1 
april. 

I supportorganisationen in­
går storheter som Ericsson 
Legal Services, Ericsson Re­
view och Ericsson Media och 
ytterligare åtta enheter. 

I den sistnämnda ingår bl a 
redaktionen för Kontakten 
och det gemensamma mate­
rialet i affärsområdestid­
ningarna. 

Även ledningen för sam­
ordningsprojektet, dvs kon­
cernredaktören, sitter nume­
ra i Ericsson Media. 

Vi återkommer längre 
fram med en ordentlig pre­
sentation av hela support^ 
organisationen. 

8 
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Europas ekonomiska 
tredelning 
När EG:s inre marknad 
genomförs i slutet av 1992 
blir EG med totalt 325 mil­
joner konsumenter väst­
världens största marknad. 
Från befolkningsstarka 
Västtyskland till lilla Lux­
emburg representerar 
denna marknad en köp­
kraft på ca 18.400 miljar­
der (!) kronor. 

Men EG är inte den enda ekono­
miska samarbetsorganisationen i 
Europa. Ytterligare två organisa­
tioner av format är verksamma. 

Äldst är Rådet för Ömsesidigt 
Ekonomisk Bistånd, COM­
ECON, som grundades 1949. 
Medlemmar är Sovjet, de 
östeuropeiska staterna och de 
utomeuropeiska staterna Kuba, 
Mongoliet och Vietnamn. Jugosla­
vien är associerat till COM­

ECON. Albanien lämnade 1962 
COMECON och är sedan dess det 
enda europeiska land som inte till­
hör någon av de ekonomiska orga­
nisationerna. 

Dagens Europeiska Gemen­
skap, EG, bygger på den europe­
iska ekonomiska organisationen 
EEC (bildad 1957), den europe­
iska kol- och stålunionen, Mon-
tanunionen (bildad 1951) och den 
europeiska atomorganisationen, 
Euroatom (bildad 1958). Sedan 
1967 har de gemensamma organ. 
EG hade vid grundandet sex med­
lemmar. Idag är det tolv. Turkiet är 
associerad medlem. 

Den europeiska frihandelsorga-
nisationen, EFTA, bildades 1960 
och hade 1970 sitt högsta medlems-
tal. Nio länder och Finland som 
associerad medlem. Idag är Fin­
land fullvärdig medlem. 1973 bör­
jade EFTA förlora medlemmar till 
EG. Idag har EFTA sex med­
lemmar. 

Affärer med Kina 
närvaron viktig 

Kina — en snabbt växande 
marknad för Ericsson. I 
nummer 1/89 publicerade 
vi ett reportage av vår ut­
sände Claes Thorson om 
Ericssons framgångar i 
Kina. I samband med re­
portageresan gjorde Claes 
Thorson en intervju med 
Ericssons landssamord-
nare P O Björk om de 
problem som möter den 
som vill göra affärer med 
Kina. 
Mötet med P O Björk ägde rum 
i"Noble Tower" — en modem sky­
skrapa i Beijings centrala delar där 
Ericsson har sitt lokala kontor. Samta­
let avbröts flera gånger av Ericsson­
medarbetare som snabbt ville kontrol­
lera förhandlingsdetaljer med Björk. 
— Så här har det varit ända sedan jag 
kom hit — ständiga förhandlingar. Jag 
och min fru bor ännu på hotell och vi 
har inte sett mycket av Kina utanför 
förhandlingslokalerna, berättar PO 
Björk som arbetat med Ericssons 
Kina-affärer sedan 1984. Här följer ett 
sammandrag av samtalet med PO 
Björk: 

Vilka krav ställer Kina på en bra 
affärspartner? 
— En bra partner ska ställa upp och vi­
sa att man är i Kina för att göra lång­
siktiga satsningar! Man ska vara seriös 
i agerandet. Att man ställer upp med 
lösningar när problem inträffar är helt 
avgörande för trovärdigheten. Och det 
blir ofta problem — leveranser, instal­
lation, funktion på plats o s v . 

Det är en mycket snabb utveckling i 
Kina nu. Ett tydligt tecken på det är 
byggnationen. Det ser man bara man 
tittar ut här i Beijing med alla byggkra-
nar som avspeglas mot himlen. Nya 
hus växer upp dagligen. Så här är det 
på många områden i det kinesiska 
samhället. Ett telekommunikations­
projekt är beroende av utvecklingen i 
omvärlden. I och med de snabba för­
ändringarna här på alla områden är det 
därför i det närmaste helt omöjligt att 
köra våra projekt helt enligt plan. 

Långsiktigheten visar vi i handling 

genom service- och marknadsinveste­
ringar. Vi hjälper till att bygga upp 
training centers, operational centers 
och vi diskuterar nu software center 
här. Vi går in i de här projekten med fi­
nansiering och experthjälp. På det sät­
tet lägger vi en bas för framtida samar­
bete och affärer här i Kina. 

Ar det förhållandevis dyrare att gö­
ra affärer med Kina än med andra, 
mer utvecklade länder? 

— Det är alltid en tung basinveste­
ring här i Kina. Men det hela bygger ju 
på att vi ser framför oss en väldigt stor 
marknad i utveckling. Att etablera sig 
här är dyrt. Det kan kosta med bostä­
der, folk, att vara med nära de platser 
där affärer kan uppstå i detta jätteland. 

Varför är Kina så viktigt för 
Ericsson? 

— Kina är en av de största markna­
derna om man ser till ytan och befolk­
ningen. Det är en av de mest expansiva 
marknaderna både när det gäller in­
dustriproduktion och bruttonational­
produkt. Landet "växer" snabbt! Det 
gör att behovet på telekommunika­
tionssidan också ökar snabbt. Mark­
naden växer mellan en och två miljo­
ner linjer per år totalt. Den aktuella 
planen är att man ska upp till 33,6 mil­
joner telefoner år 2000. Idag har man 
7-8 miljoner telefonapparater. Det här 
inkluderar också företagsväxlar. Om 
man räknar enbart abonnentlinjer, så 
rör det sig om ett nettotillskott på 
15-20 miljoner linjer fram till år 2000. 
Alltså över en miljon linjer per år. 
Samtidigt ska man byta ut gamla 
linjer! 

Finns det betalningsmedel för de 
här stora telekommunikations-
affärerna som Ericsson går in i. Far 
Ericsson verkligen betalt — och i s i 
fall hur? 

— Vi har tidigare till stor del fått 
kontant betalning. Kineserna har be­
talt direkt via statsbudgeten. På senas­
te åren har Kina börjat låna mycket i 
utlandet för att kunna göra basinveste­
ringar. Idag görs affärerna i stor ut­
sträckning genom "mjuka krediter". 
Ett stort antal länder ställer upp med 
"mjuka krediter" — inklusive 
Sverige. 

När det gäller en av de stora affärer­
na på senare tid, mobiltelefonisyste-

met till Shanghai, så finansieras det av 
japanska mjuka lån! 

Hur fungerar de "mjuka krediter­
na" från Sverige? 

Svenska staten ger lån genom 
Svensk Exportkredit till Kina. Kine­
serna använder de lånade pengarna till 
att betala Ericsson. 

Om det då är ett s k mjukt lån går 
svenska BITS (Swedish Agency for In­
ternational Technical and Economic 
Cooperation) in och betalar räntan. 

Det här är en viktig sak för kineser­
na. Det vore en omöjlighet att bygga 
upp en infrastruktur utan att kunna lå­
na pengar. Kina måste bygga upp in­
frastrukturen för att kunna generera 
pengar. När inkomsterna sedan börjar 
komma kan man betala tillbaka lånen. 

Hur går det till att göra en affär med 
kineserna? 

— Det är egentligen omöjligt att ge 
ett snabbt svar på hur man gör affärer 
i Kina. Nästan lika omöjligt som att 
svara på frågan: hur är vädret i Kina? 
Det kan nämligen vara -20 grader i 
norra Kina samtidigt som det är +20 
grader i södra delen av landet. 

Det finns inget mönster för affärer­
na. Kom ihåg att Kina är stort. Det är 
skillnad på att göra affärer i norra och 
södra Kina. Skillnaderna är bl a kul­
turella — språket och folket. En be­
kant från norra Kina sa häromdagen 
att "när man kommer söder om Gula 
floden känns det som man själv är en 
utlänning". I sydöstra Kina blir man 
nu alltmer van vid internationella af­
färsavtal. Där går det snabbare än i de 
mera "ovana" norra Kina. 

Antalet anbudstävlingar ökar nu 
markant. Allt oftare bjuds nu många 
leverantörer in för att delta med sina 
offerter. Tidigare har det gällt att vi 
själva sökt upp affärerna genom att 
"knacka" dörr! 

Förhandlingar sker med en mängd 
olika organisationer på olika nivåer i 
det kinesiska samhället. Generellt 
gäller att vi med kunden har omfattan­
de diskussioner om hur telelösningar-
na ska se ut. Det är väldigt sällan som 
de ursprungliga specifikationerna 
från kunden stämmer med vårt sys­
tem. Vi förhandlar nu alltmer med stä­
der och områden som fått möjlighet att 
fatta egna beslut. Även om köpet i slut­
ändan ska godkännas högt upp. 

Förstasidan på Köntakten 1/89 — reportaget handlade om Ericssons 
framgångar i Kina. 

Vi har mycket gott stöd av den sven­
ska ambassaden i våra affärer här. 
Ambassaden har givit viktiga bidrag i 
en rad affärer — kanske inte i direkta 
förhandlingar men i "kringarbetet". 
Från kinesisk sida sammankopplar 
man ofta Ericsson och Sverige. Kina 
har av tradition mycket goda Sverige-
förbindelser. 

Hur ska Ericsson förhålla sig för att 
kunna fortsätta den framgångsrika 
inbrytningen i Kina? 

— Vi måste vara etablerade på 
marknaden. Närvaro är viktigt — att 
vara nära kunderna i detta stora land. 
Det betyder också att vi ska finnas på 
flera platser i Kina. Ericsson har kon­
tor i Beijing, samt planerer att öppna i 
Shanghai. Dessutom har vi bolag i 
Hongkong. Vi måste arbeta offensivt. 
Vi måste ligga i fronten, t ex när det 
gäller e table ringsfrågor na. Vi får inte 
komma efter konkurrenterna. Det är 
svårt att komma ikapp. Vi måste leva 
upp till förväntningarna kring Erics­
sonkvalitén. Speciellt nu när vi är en 
av de största leverantörerna — just nu 
den största, faktiskt! — och har haft 
stora framgångar. 

Vad skulle kunna hota Ericssons 
fortsatta affärer i Kina? 
— En nyckelfaktor för affärerna är att 
vi hittar lämpliga finansieringsformer 
— krediter från Sverige och/eller från 
andra länder. Ett annat hot skulle vara 
risken för importrestriktioner. Men vi 
är inte rädda för att den ekonomiska 
politiken läggs om på ett sätt så att våra 
framtida affärer hotas. "The open 
door policy" är så väl etablerad nu och 
telekommunikationsområdet så prio­
riterat att jag inte ser några stora, 
grundläggande hot här. Däremot får vi 
ju vara beredda på vissa justeringar i 
politiken som kommer att påverka för­
utsättningarna för våra projekt under 
resans gång. 

Just nu försöker den kinesiska led­
ningen att dämpa en kraftig inflation 
genom att bromsa industriproduktio­
nens utveckling och hejda viss del av 
importen. Det gäller framförallt mån­
ga stora byggprojekt som stoppas. 
Bristen på utländsk valuta gör att man 
vill kraftsamla kring de prioriterade 
områdena — och där finns ju telekom­
munikationerna med i toppen av 
listan! 
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— Visst känner vi för dem. 
Personalen på E-P DATA i 
Karlskrona sneglar över 
gatan mot Ericssons ned-
läggningshotade telefon­
apparatfabrik. För de cir­
ka 55 på Ericssonbolaget 
E-P DATA:s Karlskrona­
kontor är framtiden ljus. 
Men det är en ljus framtid 
i skuggan av en oviss för de 
omkring 700 på telefon­
apparatfabriken . 
Bakom bokstäverna E och P i E-P DA­
TA döljer sig Ericsson och Pro­
gramator. E-P DATA ingår alltså i 
samma ägarkonstellation som t ex 
Programatic och Erisoft, som vi tidi­
gare skrivit om i serien "I familjen". 

Företaget, som bildades 1981 ingår i 
Ericsson genom att LM Ericsson Data 
Services, EDS, äger 50 procent. Sty­
relseordförande är EDS' VD Bernt 
Malmqvist. P-O Åkerberg från Erics­
sons koncernledning är gemensam 
styrelseledamot i alla Ericsson/Pro-
gramatorbolagen för att bl a vara ko-
ordinator och se till att bolagen inte 
jobbar mot samma kunder och inom 
samma konkurrensfält. 

Historia 
Det finns en historisk koppling till att 
E-P DATA ligger i Karlskrona. I loka­
lerna på Östra Köpmangatan, ett sten­
kast ifrån hamnen, låg tidigare Erics­
sons Blekingefabrikers dataavdelning. 
Ericsson ägde tidigare fastigheten. Nu 
ägs den av kommunen. Flera av de an­
ställda har en bakgrund både i fabri­
ken och i de lokaler de nu utnyttjar. 

Men chefen för E-P DATA har ingen 
historisk koppling till Ericsson eller 
Karlskrona. Han är en göteborgsk ci­
vilingenjör från Torslanda som jobba­
de på Programator i Göteborg när E-P 
DATA grundades. Urban Jansson fick 
erbjudandet om att bli chef och flytta­
de hit med familjen 1981. 

— Då var det bara en handfull an­
ställda, berättar Urban. Sedan dess 
har vi vuxit rejält och idag är vi det 
största dataföretaget i sydöstra 
Sverige. 

Företaget har runt 80 anställda. 
Cirka 55 finns i Karlskrona, i Växjö 
13, i Hässleholm 8, i Lund 3-4 projekt-
anställda och i Kalmar 2 anställda. 

Hotade företag 
E-P DATA är alltså det största datafö­
retaget i en region där sysselsättningen 
vid minst två stora företag är hotad. 
Förutom Ericssons fabrik gäller det ju 
i högsta grad Karlskronavarvet med 
omkring 1100 anställda. 

Men det märkliga är att Karlskrona­
varvet är en större kund än Ericssons 
Karlskronafäbrik. 

— Ericsson är vår absolut största 
kund, förklarar Urban Jansson. Men 
vi jobbar mest för andra Ericssonkun­

der än fabriken tvärs över gatan. För 
t ex Ericsson Business Communica­
tions är vi i praktiken en mindre sek­
tion med ansvar för mjukvaruutveck-
ling, framför allt trafikmätningspro-
gram för MD110. 

Det ansvaret har naturligtvis en klar 
koppling till tillverkningen av MD 
Vedeby i utkanten av Karlskrona. Men 
det beror också på teknikerbristen i 
Stockholm och att Ericsson har förde­
len av att ha ett gäng kvalificerade da­
takonsulter i Karlskrona. 

Två områden 
Stora Ericssonkunder är förutom Bu­
siness Communications även Erics­
son Radio. Så gott som hela enheten 
Hässleholm jobbar t ex för Ericsson 
Radio i Linköping med systemutveck­
ling för mobiltelefoni. 

Verksamheten är indelad i två af­
färsområden. AU/ADB jobbar i hu­
vudsak med olika typer av informa­
tionsbehandling och systemutveckling 
för Ericssonkunder och externa kun­
der. Drygt 40 procent av jobben görs 
för Ericsson, framförallt EDS och 
Ericsson Telecom. Externa kunder är 
bl a Tarkett, Volvo, Olofströms, 
Flygt, Karlshamns AB och Luma. 

Det andra affärsområdet är Tele­
kommunikation som marknadsför sig 
under namnet E-P TELECOM. Fram 
till för en kort tid sedan hade E-P TE­
LECOM två helt dominerande kun­
der. Det var Ericsson med ungefär 55 
procent av uppdragen och norska 
Elektrisk Bureau, EB, med nära 40 
procent. Men så köpte Ericsson den 
del av EB som var kund till E-P TE­
LECOM. Därför kan man nu säga att 
E-P TELECOM till 95 procent har 
Ericsson som kund. 

AU/ADB är alltså inte lika mycket 
Ericssoninriktat som E-P TELE­
COM. Chefen för AU/ADB Anders 
Karlsson har sin bakgrund utanför 
Ericsson. 

Stark lojalitet 
— Inom min enhet finns det flera som 
aldrig gjort ett jobb för Ericsson. Men 
ändå är vi naturligtvis medvetna om 
att vi är en del av Ericsson och känner 
lojalitet och samhörighet med 
Ericsson. 

Anders nämner också den starka 
lojalitet som ofta uppstår i relationen 
till en kund. 

— Våra jobb i regionen bygger på 
etablerade kontakter, där vi jobbar så 
nära, att det ibland blir svårt att veta 
vilket ben man står på. I det fallet är 
det inte alltid en fördel gentemot våra 
små kunder att vi är stora Ericsson. 
Vår verksamhet är ganska rejält kon-
kurrensutsatt från mindre lokala 
företag. 

Framtiden ser ljus utför E-P DATA på Östra Köpmangatan i Karlskrona kan VD Urban Jansson konstatera. 
Men på Ölandsgatan i bakgrunden jobbar 700 anställda på telefonapparatfabriken med ett nedläggningshot 
hängande över sig. 

Men inom E-P TELECOM är verk­
samhet nästan helt vigd åt Ericsson­
teknik och Ericssonjobb. Både chefen 
Bengt Cornelius och hans ställföreträ­
dare Peter Jörgensen kommer från 
Ericsson. Bengt från fabriken tvärs 
över gatan och Peter från Stockholm. 

Större kund 
Ericsson blir nu ännu större kund än 
tidigare genom köpet av Elektriska 
Bureaus teledel. 

— Det gör att vi blir större inom en 
mindre sektor, förklarar Bengt Corne­
lius. Det är i linje med Ericssons stra­
tegi och känns riktigt. Men ändå skul­
le vi vilja komma in på betydligt fler 
Ericssonenheter trots att vi för det 
mesta har mer jobb än vi har folk till. 

En ny inriktning för E-P TELE­
COM är att vara kommunikationsstra­
teg. Det innebär i huvudsak att man 
analyserar kunders behov av telekom­
munikation, internt och externt. 

E-P DATA omsatte förra året 42,1 
Mkr och redovisade en vinst på 4,9 
Mkr. Det är lönsamt och utvecklas sta­
digt trots minimal marknadsföring. 
Det mesta bygger på etablerade kon­
takter i regionen. Den enda egentliga 
marknadsföringsåtgärden är en på­
kostad kundtidning som ges ut en gång 
om året och även fungerar som be­
söksbroschyr. 

Tiderna förändras. I E-P Datas lo­
kaler på Östra Köpmangatan fanns 
förr den legendariska Karlskrona 
Porslinsfabrik. Den blev till slut olön­
sam och är borta sedan länge. Tvärs 
över gatan i en f d tobaksfabrik ligger 
den nedläggningshotade telefonappa­
rat fabri ken. 

— Vår medkänsla med dom på fab­
riken ligger på det personliga planet, 
förklarar Urban Jansson. Det är väl­
digt tråkigt med det nedläggningshot 
dom har över sig. Man kan bara hop­
pas att Ericsson kan få fram en vettig 
ersättningstillverkning. Vi kan bara 
marginellt ordna jobb för några från 
fabriken. 

Här är några ur AU/ADB-gänget som känner att dom tillhör Ericsson, 
men mest jobbar mot externa kunder. Fr v chefen Anders Karlsson, Sten 
Ekenberg vid tangenterna och Kennet Rådne. 

Text: Bengt Plomgren 
Foto: Hans G Friberg 

Släktskapet med Ericsson är påtagligt för E-P Telecom. Här har perso­
nalen en bakgrund i Ericsson, jobbar för Ericsson och med Ericssontek­
nik. Vid MDUO-stativen stående fr v chefen Bengt Cornelius, Peter Jör­
gensen och sittande Tomas Johnsson. 

E-P DATA:s 
framtid 
ljus i 
krisernas 
Karlskrona 
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EDS VD Bernt 
Malmkvist: — Nu 
ska konkurrenterna 
få veta av att vi 
finns! 

EDS VD Bernt Malmkvist: 

ESA och EDS 
- vi behöver varandra 
— Vi behöver varandra. 
Det konstaterar EDS VD 
Bernt Malmkvist om för­
hållandet till Ericsson Sve­
rige AB, ESA. 

Bernt Malmkvist börjar artigt med att 
förklara att ESA är en styrka för EDS. 

—Ja, ESA är verkligen en organisa­
tion att hålla i handen. Den har bildats 
i exakt rätt tid. Även vi är ju ett hel-
svenskt företag som jobbar på den 
svenska marknaden även om vi har te­
lenät över hela världen. Det betyder 
att vi får hjälp av en stark organisation 
som kan marknadsföra produkter och 
tjänster på den svenska marknaden. Vi 

kommer aldrig att bli så bra på att 
knacka-dörr-sälja. Det är sådant som 
ESA kan bättre och ska göra. 

Men Bernt menar samtidigt att ESA 
också har stor nytta av EDS. 

— De behöver oss som stödfunktion 
i marknadsföringen. Vi är experter på 
praktisk användning av produkten, det 
är en styrka för Ericsson att ha de här 
samlade resurserna i samverkan. Det 
innebär stora fördelar rent tekniskt 
och är också ett starkt säljargument 
mot kunderna. 

Med "i rätt tid" menar Bernt i första 
hand den snabba avmonopoliseringen 
av telekommunikationsområdet som 
håller på att genomföras i Sverige. 
Efter den 1 juli i år är Sverige ett av de 
mest avreglerade länderna i hela värl­

den. Då släpps monopolet även på sto­
ra företagsväxlar över 200 anknyt­
ningar. Det enda som då egentligen 
återstår är tredjepartstrafik. 

— Det har talats väldigt mycket om 
revirtänkande inom Ericsson. Men 
jag vågar påstå att vi på EDS har en 
väldigt låg prestigetröskel. Hos oss är 
förändringar konstanta. Det är vårt 
adelsmärke. 

Därför tror jag inte att vi får svårt att 
anpassa oss till de snabba föränd­
ringarna på den svenska marknaden 
eller inom koncernen. Samarbete är 
ett nyckelord för oss och vi hoppas 
mycket på samarbetet med tonvikt på 
arbete med ESA, slutar Bernt 
Malmkvist. 

EDS - okänt företag 
även inom Ericsson 
LM Ericsson Data Service, 
EDS, är med omkring 500 
anställda ett ganska stort 
Ericssonföretag. Men före­
taget är förvånansvärt 
okänt utanför databran­
schen och är faktiskt även 
relativt okänt inom 
Ericsson. 
— Det vill vi ändra på, säger VD Bernt 
Malmkvist. Vi måste bli mer kända 
och även reda ut en del missförstånd 
om oss. 

Att EDS totalt sett är så okänt häng­
er i första hand ihop med att kunderna 
oftast är interna Ericssonkunder. Det 
har också lett till att man inte haft så 
stor ambition att exponera sig varken 
utåt eller inåt. Men nu är det lite 
annorlunda. 

— Nu håller ju Sverigemarknaden 
på att bli helt avmonopoliserad, för­
klarar Bernt Malmkvist. Det ger oss 
andra möjligheter och behov när vi i 
första hand i samarbete med Ericsson 
Sverige AB, ESA, ska ta upp konkur­
rensen med de andra som nu kan ope­
rera på marknaden. Då måste vi vara 
mer kända utanför databranschen. 

Till detta kommer då missförstån­
den som är ett drygt år gamla. De upp­
stod när Ericsson Information Sys­
tems, EIS, sålde sin datadivision till 
Nokia. Eftersom det var datadivisio­
nen som såldes så är det många utanför 
och faktiskt även innanför Ericsson 
som fått för sig att allt med data såldes. 
Alltså även EDS. 

— Det tar tid att sudda ut en sådan 
missuppfattning, menar Bernt Malm­
kvist. Personalen lider faktiskt av att 
de har svårt att förklara var de finns 
och vad de gör. Så nu är det verkligen 
rätt tid att förklara vilka vi är och vad 
vi gör och vad vi vill göra. 

EDS bit för bit: 
Avancerad miljö 
Störst i Europa 
Ericsson Data Services 
kan minska dina data­
driftkostnader med ca 30 
procent. 

Det utlovar Ericsson 
Data Services servicebyrå. 
Där vet man av erfarenhet att man 
i snitt erbjuder det medelstora fö­
retaget så stora kostnadsbespar­
ingar. Det gör man genom att flytta 
över datakörningarna från egen 
dator till Ericsson Data Services 
datacentral. 
Hemligheten heter stordriftsförde­
lar. Ericsson Data Service, EDS, 
sköter redan driften åt Ericsson­
koncernen, Nokia, Rifa, Export­
rådet, AU-system och Scandina­
vian Information Link och har 
därför en av Europas största data­
centraler. 

Här finns mer än 300 MIPS in­
stallerade, 1 200 fasta kommuni­
kationslinjer utnyttjas och 12 000 
terminaler är direktkopplade. 

Dessutom håller EDS doku­
menterad hög kvalitet. Den hög­
teknologiska Ericssonkoncernen 
ställer krav som gör att serviceby­
rån med sina 225 anställda hela ti­
den måste visa framfötterna. 

Det världsomspännande data­
kommunikationsnätet, övervakat 
dygnets alla timmar, är en av EDS 
konkurrensfördelar. En speciell 
teknikkonsultgrupp tillhandahål­
ler tjänster inom datakommuni­
kation. 

Verksamheten inom datacentra­
len, som ständigt är i drift, bygger 
på en avancerad IBM-miljö med 
alla de moderna hjälpmedlen. 

— Ett bevis på vår kompetens 
och kvalitet fick vi nyligen när 
Svenska PA System AB beslutade 
att man kommer att köra sina löne­
system hos Ericsson Data Servi­
ces. Det avtalet innebär att ett 
hundratal företag ansluts till vår 
servicebyrå, säger Bengt Bolin, 
chef för Ericsson Data Services 
nät- och datordrift. 

En interiör från EDS' datacentral, som är en av de största i 
Europa. 

- Lång erfarenhet 
vår stora styrka 
— Vi koncentrerar oss på 
ADB-system inom pro­
dukt- och produktions­
stöd, kundorderprocessen 
och ekonomi/affärssystem. 
Dessutom har vi beprövade 
metod- och kvalitetssäkrings­
koncept. 

— Vår styrka ligger i att vi har 
lång erfarenhet och därför verkli­
gen kan våra områden. T ex har vi 
tillgång till kvalificerad utveck­
lings- och förvalningskompetens 
för flera av marknadens ledande 
ekonomisystem. 

Det säger Bengt Törnblom, chef 

för Ericsson Data Services utveck­
lingsenhet som består av 175 per­
soner och omsätter 140 miljoner 
kronor. 

Ericsson Data Services utveck­
lingsenhet har huvuddelen av sina 
uppdrag inom konstruktion, till­
verkning och förvaltning av sys­
tem, men får också alltfler rena 
AU-uppdrag. Ericssonkoncernen 
är en stor marknad, men många 
uppdrag kommer också externt. 

— Vi försöker arbeta mycket 
kundnära, och genomför nu en 
specialsatsning för att på olika sätt 
komma ännu närmare kunderna. 

EDS och Televerket 
bäst på telefondrift 
Ericsson Data Services T-
enhet, T som i Telekom­
munikation, har vid sidan 
av Televerket landets 
största telefondriftskom-
petens. 
Dels sköter man driften av Erics­
sonkoncernens egna telefonväxlar. 
Dels utvecklar och förvaltar man 
olika teleadministrativa stödsys­
tem för telefonväxlar på den exter­
na marknaden. 

En av dessa produkter är Bill­
ing, ett datasystem som håller reda 
på kundföretagets fasta och rörliga 
telefonkostnader. Test visar att te­
lefonkostnaderna kan sänkas avse­
värt genom att ett företag använder 
Billing som effektivt debiterar ut 

kostnaderna på slutanvändaren. 
En annan intressant produkt är 
TEAM, som är ett stödsystem för 
telefonister. 

— Genom vår speciella kompe­
tens inom telefoniområdet erbju­
der vi marknaden MD110 (A 335)-
anpassad konsulting kring kun­
dens verksamhet inom kommuni­
kation tal/data, uppbyggnad och 
förvaltning av driftorganisation, 
telefonistutbildning, telefonkultur 
samt telemanagement, berättar 
Clarence Yourstone, chef för tele­
fonenheten vid Ericsson Data 
Services. 

Enheten har också ett nära sam­
arbete med andra Ericssonbolag 
vad gäller utveckling och skötsel 
av administrativa system för tele­
fonstationer och abonnentväxlar. 
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In i informationsåldern 
"Moving into the Informa­
tion Age" var temat på ut­
ställningen ASIA Telecom 
20-25 februari i Raffles 
City Convention Centre i 
Singapore, inrymt i sam­
ma huskomplex som värl­
dens största hotell, Stam­
ford. 

Dr Yeo Ning Hong som är Singapores 
kommunikations- och informations-
minister, invigde ASIA Telecom vars 
viktigaste del var konferensen "Who's 
who in Telecommunications". 

75 inbjudna ledande personer inom 
telekommunikationsområdet från he­
la världen deltog, bland dem Björn 
Svedberg, som höll ett uppskattat tal 
på temat "Intelligent Networks". 

Visioner 
I detta visionerade han om hur digita-
lisering, fiberoptik och en kraftigt 
ökad "intelligens" i näten kan ge helt 
nya möjligheter i framtidens telenät. 

— ASIA Telecom är ett av de vikti­
gaste imageskapande evenemangen i 
branschen. Det är därför mycket vik­
tigt att delta, säger G-O Douglas, pro­
jektledare för Ericssonmontern, i vil­
ken vi presenterade produkter och 
tjänster från koncernens alla affärs­
områden. 

Stort intresse 
— Här möts representanter från tele­
förvaltningar, regeringar och inköps­
enheter vid stora företag och organisa­
tioner för att ta del av det samlade ut­
budet på världens ledande företag 

Indiens kommunikationsminister Bir Bahdur Singh — th —fanns bland de prominenta gästerna i Ericsson­
montern. Här i samspråk med Björn Svedberg. 

inom telekommunikationsområdet, 
fortsätter han. 

— 600 betalande delegater hade an­
mält sig, 839 kom, berättar G-O 
Douglas och framhåller det stora in­
tresse som visades för ASIA Telecom. 
Sammanlagt besöktes utställningen av 
21 000 personer. 

Ericsson är sedan länge en av de 
tunga aktörerna i Asien och Oceanien, 

där marknaden för telekommunikatio­
ner nu växer dramatiskt med ca 10 pro­
cent per år. Fastän denna del av värl­
den har 55 procent av världens befolk­
ning finns där bara 17 procent av dess 
telefoner. Marknaden har alltså en 
enorm potential. 

Få plats sedan 1886 
Obalansen i antalet telefoner i för­

hållande till befolkning i detta område 
beror naturligtvis att på flera mycket 
folkrika utvecklingsländer finns här, 
t ex Kina och Indonesien. 

Ericsson har varit verksamt i regio­
nen sedan 1886 och har idag 3 200 an­
ställda i denna del av världen. Till­
verkning i dotterbolag och samägda 
företag sker i Australien, Indien, Ma­
laysia, Nya Zeeland och Sydkorea. 

Nyligen blev det klart att MD110 också 
ska tillverkas i Kina. 

AXE-växlar används för telenäten 
och mobiltelefonnäten i Australien, 
Kina, Fidji, Hong-Kong, Indonesien, 
Macao, Malaysia, Nya Zeeland, Paki­
stan, Papua Nya Guinea, Sydkorea, 
Thailand och Tonga. MDU0 har också 
noterat stora framgångar i de flesta av 
dessa länder. 

När det gäller nätbyggnad pågår just 
nu stora projekt i Malaysia, Thailand 
och Filippinerna. 

Stark konkurrens 
På frågan om vi klarar konkurrensen i 
Asien svarar Björn Svedberg: 

— Vi har stor konkurrens här, men 
här står inte avgörandet för vår egen 
framtid. Det är viktigt att vara här och 
vi har en stabil plattform att arbeta 
från. Vi är inte störst, men vi anses i 
allmänhet vara bäst, säger han. 

Om framtidens telefoni säger Björn 
Svedberg: 

— I dag har vi EN telefon med ETT 
nummer i vårt hus. Går vi till grannen 
kan ingen nå oss. Under senare år har 
vi fått en viss flexibilitet med mobilte­
lefoner. 

Avgörande fråga 
— I framtiden får vi ETT telefonnum­
mer, som gör det möjligt att gå till vil­
ken telefon som helst och ringa. Vi be­
talar då med ett ID- eller kreditkort. 
Vi får en rörlighet av hittills okänt 
slag, säger Björn Svedberg. 

— Stora delar av världen har dock 
ännu inte telefoner alls. Det är det vik­
tigaste steget att ta först — att förse ut­
vecklingsländerna med tillräckligt 
många telefoner. För stora delar av 
Asien är det den helt avgörande 
frågan. 

Text och foto: Thord Andersson 

Ett perfekt läge 
Ericssons deltagande på 
den stora internationella 
telecom-mässan i Hanno­
ver, CeBIT '89, blev en 
succé, därom är alla in­
blandade överens. 
Ericsson Business Communications 
(EBC, Affärsområde Företagskom­
munikation) satsade stort redan från 
början och projekterade en monter 
på nästan 500 kvadratmeter utställ­
ningsyta. Därtill 400 kvadratmeter 
"sociala" utrymmen för kunder och 
personal. 

För att Ericsson-manifestationen 
skulle bli så bred som möjligt bjöd 
EBC in andra hugade affärsområ­
den. ERA var bland de första att tac­
ka ja. GSM-lanseringen i Europa 
och i synnerhet i Tyskland gjorde 
detta forum extra intressant. 

CeBIT-kunniga 
En annan av ERA:s produkter, 

Mobitex, ligger också i lanse­
ringsfasen. 

Pagingprodukterna (personsöka­

re), som har lång CeBIT-erfarenhet, 
fanns med även denna gång. 

Publik Telekommunikation 
(ETX) signalerade också intresse på 
ett tidigt stadium. 

Affärsområde Kabels fiberoptiska 
kabel, som är en högintressant pro­
dukt på Europamarknaden, fanns på 
plats. 

Under förberedelsernas gång be­
stämde sig även kraftenheten inom 
Komponenter för att delta. 

Allt detta gjorde att Ericssons 
framträdande blev en kraftfull mani­
festation av vad koncernen har att er­
bjuda i form av kommunikations­
system. 

Perfekt läge 
Ericssons monter låg som sig bör 

i Telecom-hallen. Placeringen visa­
de sig enligt projektledaren Svenåke 
Bjärkemark vara så nära idealläget 
som möjligt: Mellan mötespunkten 
och restaurangen. 

— Finns bara en placering som är 
bättre, hävdade Svenåke: Mellan ba­
ren och herrummet! 

En stram men öppen monter-

design gjorde att besökarna gärna 
kom in till Ericsson för att närmare 
studera vad som egentligen menades 
med mässtemat "Ericsson — be­
cause business is communications". 

Övervåningen erbjöd möjligheter 
till "cafésamtal" i trivsam atmosfär. 
For dem som föredrog att samtala 
mera ostört fanns gott om konferens­
rum i olika storlekar. 

Miljonorder 
Stämningen i Ericssonmontern 

var mycket god — och det smittade 
tydligen av sig på aktiviteterna. 

EDB (EBC:s tyska dotterbolag) 
fick redan i montern kontrakt värda 
flera miljoner kronor, ERA:s pa-
ginggrupp fick en miljonorder. EBC 
fick med sig hem ett Letter of Intent 
på MD110, Eripax och trans­
missionsutrustning i ånasiffriga tal. 

Mera fakta: Drygt 14.000 besöka­
re registrerades i montern. 

— Ett mycket glädjande resultat, 
säger Svenåke Bjärkemark, som 
hyst en viss oro för att kunderna inte 
skulle hitta Ericsson i de nya omgiv­
ningarna. 

Ericssons monter på CeBIT '89 hade ett nästan perfekt läge, anser 
projektledaren Svenåke Bjärkemark. 

Presskonferensen den 10 mars be- vuddelen representerande tyska 
söktes av 40-talet journalister, hu- medier. 

A-
PO

ST
 


